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Sales gaat over VERTROUWEN

DE CIRKEL VAN VERTROUWEN

JIJ

.



TE VROEG TE LAATPERFECT OP TIJD

2%
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Verkoop is eenvoudig



Sales is like swimming in the lake of rejection



1. De waarde voor uw prospecten is 

veranderd

2. Personlijke brands worden belangrijk

3. Nieuwe sales methodologieën zijn hybride

4. Gelaagde sales technieken

5. Persoonlijke sales tools

De Toekomst van Verkoop

michael@chaomatic.com
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WHY NOW
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VERTROUWEN

Schaal
productie

Maar hoe controleer je dit?

Twee sleutelwoorden voor groei



1. Waarom zouden prospecten naar u luisteren?

2. Wat is echte waarde voor een prospect?

Waarom zouden ze u vertrouwen?

Hoe kunnen we dit gebruiken voor verkoop?

Dit zorgt voor 2 belangrijke vragen:
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Wat is echte waarde?



The Value Journey opnieuw bekeken
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PRODUCT

INSPIREER EDUCEER

VERTEL ME, laat 
me dromen,
laat me mijn

potentieel zien

LEER ME,
zodat ik het zelf

kan doen, geef me
tools en voorbeelden

DOE HET VOOR MIJ, 
ontzorg me

Verkoop van je 
product of dienst

Zo bouw je VERTROUWEN op

Let me feel/experience it so I never forget 

2%



Vrijheid: Laat ze kiezen



Next steps: De kracht van keuze
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Koude Acquisitie



Sequentieel proces op basis van herhaling en eenvoudige communicatie

Koude acquisitie strategieën
Traditionele Koude Acquisitie
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1. Cold calling
De Ultieme shortcut

2. Cold emailing
The ultimate hoop strategy

3. Receptie, netwerking, dinners & events

4. Vergeten
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Succesvolle waardegedreven koude acquisitie

1. LinkedIn Connecteren
Schaal uw publiek

Koude Acquisitie strategieën
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2.Waarde gebaseerde content
Schaal uw expertise

3. Communiceer pro-actief
Help, deel, feed

4. Cross media channels
Cold email, andere socials, WhatsApp,…

5. Cold call
Maar laat waarde achter

6. Opniew
op waarde gebaseerdParallel Proces, meerkanaals gebaseerd op waarde
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Web 2.0 Web 3.0Morgen
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Verkoop en lead generatie gaan fundamenteel veranderen

Centraliseerde Data Gedecentraliseerde Data

JIJ
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Personal LinkedIn Post

Keer op keer worden we geconfronteerd met het feit dat mensen meer vertrouwen hebben in 
mensen dan in bedrijven. 

LinkedIn data toont aan dat conversie via 
persoonlijke brands veel hoger is dan via 
de bedrijfspagina’s

Impact op Bedrijfs website 

Bedrijf versus Persoonlijke aanpak
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Bedrijfs website Persoonlijk LinkedIn artikel

Voorbeeld hoe Deloitte deze techniek inzet.
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Waarde zit in jullie
EXPERTISE!





Sales methodologiën
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Solution Selling
Klanten begrijpen hun

probleem al en willen dat de 
verkoop specifieke

problemen aanpakt met 
producten en diensten. 

Klanten kopen in dagen tot 
weken.

1.
Consultative Selling

De klant begrijpt het probleem
niet volledig. De verkoper moet

een diagnose stellen van de 
situatie van de klant om de juiste

oplossing te bepalen. Verkoop kan
6-18 maanden duren.

2.
Provocative Selling

Verkoopexperts kunnen
klanten identificeren die 

voor een probleem komen
te staan voordat de klant

het zelf weet. Zij zetten een
uitvoerende klant aan tot 

actie. Deze B2B 
verkoopmethode wordt

vaak toegepast op 
innovatieve oplossingen en

duurt 3 tot 9 maanden.

3.



Urgentie creëren – Hoe?

www.michaelhumblet.com
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Onderschat probleem

Het probleem is veel groter
en vereist een andere

aanpak. Ze hebben het 
probleem onderschat.

1.
Onbekende drijfveer

Het probleem heeft een
andere oorzaak dan ze 
beseffen. Zo wordt het 

probleem beter
beheersbaar dan 
eerder gedacht.

2.
Onverwacht probleem

Een niet herkend probleem
nadert snel en het is erger

dan het lijkt en zal
waarschijnlijk niet

verdwijnen.

3.

Stel een nieuwe stap voorwaards voor die alleen 
JIJ kan aanbieden



Lagen, Lagen, lagen



RELEVANTIE: gelaagde content en acquisitie aanpak
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Executives
VISIE verhaal

Strategie 

Ondernemers verhaal

CONNECTED TO

Management

Operationeel

Dominique

Bart

Koen

Egon

Veerle

Strategie

Expertise

Probleem oplossen

Expertise

Hands-on/deep-dive

STORYLINE

Executives
Cxo, VP, exec, 
founders,…

Management
Management, 
Directeur,…

Operationeel
Operationeel, 
juniors en experten

RELEVANTE PROBLEMEN

1 tot 2 jaar

3 tot 6 maanden

Vandaag

= Invloed
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Zie het in actie: Wegroup acquisitie aanpak

©  2023 Michael Humblet | All rights reserved michael@chaomatic.com

24



Supermetrics’ LinkedIn bootcamp
10 mensen, 2 LinkedIn posts per week voor 8 weken

Pinja

Impressies 32,000

Engagement 800

Meetings 2

Team

960,000+

24,000+

60+

HELL YEAAAAHHHH

Zie het in actie: data van Supermetrics
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Dark Sales Traffic



Webinar reeks ingepland

Trackable Link = 1.546 Clicks

Gedeeld op social media
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Uw prospecten willen Anoniem zijn



Trackable Link = 810 Clicks

LinkedIn post

michael@chaomatic.com

130 tickets sold

Code: 
vriendenvanmichael

Dark traffic: LinkedIn Event use case



SALES TOOLING



Network

Automatiseer

Contact data

Design voor dummies

Schrijf

De groei van PERSOONLIJKE Sales TOOLING

2

Tooling: de opkomst van geautomatiseerde softwaretooling

Bedrijf Personlijk
• Website

• Nieuwsbrief

• Betaalde campagnes

• Marketing automatisatie

• CRM

• Email

The rise of growth marketing

michael@chaomatic.com

Sales tools



Verkoop is heel snel aan het veranderen
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Verkoop NU (en in de toekomst)

Tijd om verder te gaan dan de 2%

1. Uw waarde is het product 

Traditionele Verkoop

2. Focus op 1 enkel kanaal (koude acquisitie)

3. Product/dienst/bedrijfsgericht
> Resharing content van het bedrijf (1x per maand)

4. Tooling =1 x CRM

5. Sequentiel Proces met focus op de 2%

1. Uw waarde is je expertise: educatie & inspiratie

2. Meerdere kanalen in parallel 

3. Mens op mens gerichte communicatie richting

personal brands

> eigen contextuele content productie op schaal
4. Tooling = Meerdere tools, powered met AI

5. Parallel proces gebouwd op de volledige cyclus
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JIJ

The lake of rejection



Next Steps: Tijd om bij te leren!

www.michaelhumblet.com
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Schoolofsales.com/linkedin-eventYoutube.com /michaelhumblet.com

DISCLAIMER
Deze films kunnen grof taalgebruik, matige pijn en scenes 
bevatten die sommige bezoekers mogelijk beledigend vinden. 
Houd mijn niet verantwoordelijk.

https://schoolofsales.com/linkedin-event/


	Dianummer 1
	Sales gaat over VERTROUWEN
	Dianummer 3
	�
	Dianummer 5
	Twee sleutelwoorden voor groei
	Dianummer 7
	Dianummer 8
	The Value Journey opnieuw bekeken
	Dianummer 10
	Next steps: De kracht van keuze
	Dianummer 12
	Dianummer 13
	Dianummer 14
	Dianummer 15
	Dianummer 16
	Dianummer 17
	Dianummer 18
	Dianummer 19
	Sales methodologiën
	Urgentie creëren – Hoe?
	Dianummer 22
	Dianummer 23
	Dianummer 24
	Dianummer 25
	Dianummer 26
	Uw prospecten willen Anoniem zijn
	Dark traffic: LinkedIn Event use case
	Dianummer 29
	Dianummer 30
	Dianummer 31
	Dianummer 32
	Next Steps: Tijd om bij te leren!

